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Lyhenteet ja käsitteet 
Kotiinkutsu Kotiinkutsutilauksen voi tehdä suoraan ilman erillistä tarjous-
kilpailua puitesopimuksessa mainitulta toimittajalta noudat-
taen puitesopimuksessa sovittuja ehtoja. Kotiinkutsutilauk-
sessa määritetään vain tilattava määrä ja muut vastaavat toi-
mituskohtaiset tiedot. 
Kustannusajuri Mikä tahansa tekijä, jonka muutos aiheuttaa muutoksen ko-
konaiskustannuksiin. Mittayksikkö, joka mittaa toiminnon ai-
heuttamia kustannuksia. 
Osaoptimointi Yksittäinen toimija tai organisaatio tekee omalle toiminnal-
leen kannattavimman ratkaisun ja jättää huomioimatta tästä 
aiheutuvat seuraukset ja kustannukset muille asian hoitami-
seen osallistuville tahoille. 
Ostovolyymi Taloudellisesti kuvaava luku. Tuotteen tai palvelun ostettava 
määrä. 
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1 Johdanto 
Opinnäytetyön tarkoituksena on selvittää, vahvistaa ja kehittää hyviä toimintatapoja han-
kintaprosessissa. Opinnäytetyön luonne on tutkimuksellinen kehittämistyö, jossa ratkais-
taan käytännössä nousseita ongelmia ja etsitään uutta tietoa työelämän käytännöistä. 
Referenssikohteina käytetään Triplan ja Länsisataman työmaita. Näiden lisäksi haasta-
tellaan yrityksen hankintaorganisaatiota. Opinnäytetyössä käytetään myös hyödyksi ai-
kaisemmin saatua palautetta hankinnan toiminnasta. 
1.1 Tausta 
Opinnäytetyö toteutetaan YIT Rakennus Oy Triplan työmaalle. YIT on suomalainen ra-
kennusalan yritys, joka rakentaa asuntoja, toimitiloja ja infrastruktuuria. YIT kehittää 
myös kokonaisia kaupunkialueita. YIT toimii Suomessa, Venäjällä, Baltian maissa, 
Tšekissä, Slovakiassa ja Puolassa. Kuten alla olevasta kuvasta näkee, suurin osa liike-
vaihdosta kuitenkin kohdistuu Suomeen.  
Kuva 1. Liikevaihdon jakautuminen maantieteellisesti vuonna 2016. [1.] 
Kirjainyhdistelmä YIT tulee sanoista Yleinen Insinööritoimisto. Alun alkujaan tukholma-
lainen insinööritoimisto perustettiin 1901 ja yritys keskittyi silloin vesihuoltoon, satama-
rakentamiseen sekä tie- ja ratapiharakentamiseen. Nykyisen muotonsa YIT on saanut 
eri yritysostojen kautta sekä vuonna 2013 YIT:n jakautuessaan kahtia, jättäen talotek-
niikkaosaamisensa itsenäiseen Caverion yhtiöön. 
Opinnäytetyön idea muodostui Rakennuslehden artikkelin ”Kerrankin julkinen rakennus-
hanke, joka alitti aikataulunsa ja budjettinsa” innoittamana. Artikkeli kertoi YIT:n Länsi-
sataman työmaasta. Artikkelin mukaan yksi onnistumisen syistä oli onnistuneet hankin-
nat. Artikkelissa myös korostettiin, että ratkaisevaa onnistuneessa aikataulun kirimisessä 
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oli hankintojen tekeminen etupainoitteisesti. Haastatteluiden avulla tarkoitus on kartoit-
taa Länsisatamassa käytetyt toimintatavat ja verrata niitä Triplassa käytössä oleviin. 
1.2 Referenssikohteet 
Tripla 
Triplan nimi perustuu Triplan kolmeen näkyvään kortteliin, jotka ovat asunnot, kauppa-
keskus ja Pasilan asema. Triplaan kuitenkin kuuluu myös pysäköintilaitos, hotelli ja toi-
mistoja. Triplan kokonaislaajuus on yhteensä noin 183 000 kerrosneliötä. Tripla valmis-
tuu vaiheittain vuosina 2019–2022. Valmistuessaan Tripla tarjoaa lähes 400 uutta asun-
toa ja töitä 5000 ihmiselle. [20.] 
Kuva 2. Triplan kolme korttelia. Ensimmäinen vasemmalta asuntokortteli, keskellä kauppakes-
kus/hotelli ja viimeisenä uusi asema ja sen toimistot. [19.] 
Pasilasta kehittyy Triplan myötä ainutlaatuinen kaupunkikeskus. Pasilan aseman kautta 
kulkee tällä hetkellä päivittäin 60 000 matkustajaa. Pasilan aseman toiminta ei keskeydy 
työmaan missään vaiheessa. Junat kulkevat normaalisti ja vanhan aseman jäädessä 
pois käytöstä otetaan käyttöön väliaikainen asema. [20.] 
Triplan työmaa lähti käyntiin Pasilan sillan laajentamisesta vuonna 2014. Tällä hetkellä 
käynnissä olevat pysäköintilaitos, kauppakeskus ja uusi Pasilan asema valmistuvat 
vuonna 2019. Työmaalla työskentelee tällä hetkellä melkein 900 henkilöä noin 80:stä eri 
kansallisuudesta. [20.] 
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Tripla on KVR eli kokonaisvastuurakentamisen projekti YIT:lle. YIT:n vastuulle kuuluu 
rakentamisen lisäksi suunnittelu. 
Projektia varten toimihenkilöitä on siirretty muista YIT:n yksiköistä ja palkattu myös yri-
tyksen ulkopuolelta. Tämän vuoksi Triplassa haluttiin selkeyttää ja vahvistaa YIT:n toi-
mintatapoja. 
Länsisatama 
Länsisatama on Suomen vilkkain matkustajasatama. Sen kautta lähtee risteilyjä Tallin-
naan ja Pietariin. Uusi matkustaja terminaali avattiin helmikuussa 2017 ja se valmistui 
noin kuukauden etuajassa. [21.] 
Länsisatama YIT:lle oli projektinjohtourakka. Projektinjohtourakalle ominaista on, että 
projektinjohtototeuttaja johtaa läheisessä yhteistyössä tilaajan kanssa. Tilaajalla on kui-
tenkin aina lopullinen päätösvalta suunnitelmiin ja hankintoihin.  
Kuva 3. Länsisataman uusi matkustajaterminaali. [21.] 
Rakennuslehden artikkelissa Länsisatamasta Aki Parviaisen mukaan tärkein projektin 
onnistumisen syy oli se, että kaikilla projektin eri osapuolilla oli yhteiset tavoitteet, joista 
sovittiin heti projektin alussa. [21.] 
Parviainen mukaan merkityksellisessä asemassa projektin onnistumisessa oli myös 
hyvä yhteistyö. Hyvää yhteistyötä edisti avoin lähestymistapa asioihin puolin ja toisin. 
[21.] 
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1.3 Tavoitteet 
Opinnäytetyön tavoitteena on kehittää hankinnan toimintatapoja, selvittää miten työ-
maan ja hankinnan yhteistyö sekä tiedonkulku nykyisen toimintatavan mukaan toimii ja 
miten sitä voidaan kehittää. Työssä tutkitaan myös, miten hankinnan yleisimpien riskien 
toteutumista voidaan vähentää. Opinnäytetyössä selvitetään nykyisten koulutuksien si-
sältö ja uusien koulutuksien tarpeellisuus. 
Opinnäytetyön tuloksena on tarkoitus saada kehitysehdotuksia hankinnan toiminnan ke-
hittämiseksi sekä tuotannolle työkalu, jolla pystyy seuraamaan ja raportoimaan hankin-
tojen etenemistä. Näiden lisäksi tavoitteena on kehittää YIT:n tiedontallennusjärjestel-
mää toimivammaksi.  
1.4 Rajaukset 
Tässä työssä haastatellaan Triplan ja Länsisataman työmaiden tuotannon henkilöstöä 
sekä hankintaorganisaatiota kolmesta eri liiketoimintaryhmästä. Opinnäytetyöhön kuu-
luu tavoitteiden mukaisten tietojen kerääminen ja kehitysehdotusten tekeminen hankin-
nan näkökulmasta. Työn ulkopuolelle jätetään kehitysehdotuksien toteuttaminen muu-
toin, paitsi aikaisemmin sovittujen konkreettisten tavoitteiden osalta. 
1.5 Tutkimusmenetelmät 
Itse tutkimustyö tehdään tapaustutkimuksena, jolle luonteenomaista on aineiston keruu 
useita metodeja käyttäen [17, s. 130]. 
Tutkimus alkaa kirjallisuuskatsauksella. Työssä käsitellään hankintaa yleisesti sekä 
YIT:n hankinnan sovittuja toimintatapoja. Työssä hyödynnetään YIT:n sisäisiä perehdy-
tysmateriaaleja ja ohjeita. Kirjallisuuskatsauksen jälkeen esitellään ja analysoidaan 
haastatteluiden tuloksia.  
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Kirjallisuuskatsaus 
Tutkimusaiheen teoriaan perehdytään hankintaan liittyvän kirjallisuuden ja verkkojulkai-
sujen avulla. Kirjallisuuskatsauksen materiaali kootaan rakennusalan kirjallisuuden, 
verkkojulkaisujen sekä yrityksen ohjeiden ja perehdytysmateriaalien perusteella. 
Henkilöhaastattelut 
Haastattelukysymykset laaditaan yhdessä opinnäytetyön tilaajapuolen ohjaajan kanssa. 
Kaikki kysymykset haastattelussa ovat avoimia kysymyksiä. Haastatteluun valittiin avoi-
mia kysymyksiä, koska niiden hyvä puoli on, että ne sallivat vastaajien ilmaista mielipi-
teensä ehdottamatta vastauksia. [17, s. 196.] 
Tutkimuksen tavoitteiden ratkaisuun soveltuu kvalitatiivinen tutkimuksen lähestymistapa. 
Kvalitatiivisella tutkimuksella on tyypillisiä piirteitä, minkä vuoksi se soveltuu tähän opin-
näytetyöhön paremmin kuin kvantitatiivinen tutkimus 
• Aineiston keruu tapahtuu pääasiassa haastattelemalla. 
• Haastateltavien valinta tarkoituksen mukaisesti, ei satunnaisotoksen me-
netelmää käyttäen. 
• Aineisto koottiin luonnollisista, todellisista tilanteista. [17, s. 160.] 
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2 Hankintatoimi rakennusalalla 
Laajasti kuvailtuna hankinta voidaan määritellä seuraavasti: 
Hankinta on organisaation ulkoisten resurssien hallintaa. Organisaation toiminta, 
ylläpito, johtaminen ja kehittäminen vaativat erilaisia tuotteita ja palveluita sekä eri-
laista osaamista ja tietämystä organisaation ulkopuolelta, erilaisia ulkoisia resurs-
seja. Hankinta pyrkii hyödyntämään toimittajamarkkinoiden mahdollisuudet niin, 
että lopullisen asiakkaan tarpeet tulevat tyydytetyiksi halutulla, yrityksen kokonai-
setua maksimoivalla tavalla. [3, s. 53.] 
Määritelmä antaa perinteistä laajemman näkökulman hankintaan. [3, s. 53.] Lyhyesti ku-
vattuna hankinnan tehtävä on löytää yritykselle kilpailukykyä kasvattavia tuotteita ja pal-
veluita, sekä liittää yhteen tehokkaita toimittajia yrityksen prosesseihin niin, että molem-
mat osapuolet hyötyvät siitä. 
2.1 Hankintatoimen tehtävä ja merkitys 
Hankinnat ovat yrityksille erittäin merkittävä yksittäinen kustannuserä. Edulliset hankin-
nat ovat perusta kannattavalle liiketoiminalle, vaikka ostohinta ei pidäkään olla ainoa rat-
kaiseva tekijä hankinnassa. [2, s. 123.] 
Hankintatoimella on paljon tehtäviä. Sen tulee 
• taata tasainen, jatkuva materiaali- ja palveluvirta muun muassa tuotanto-
katkosten ja kuljetushäiriöiden estämiseksi 
• varmistaa paras mahdollinen laadun, hinnan ja palvelun yhdistelmä unoh-
tamatta korkeaa etiikkaa ja vastuullisuutta 
• vähentää varastokustannuksia 
• kehittää toimittajasuhteita 
• etsiä vaihtoehtoisia toimittajia 
• vähentää tuotteiden monimutkaisuutta 
• seurata markkinoita 
• tuottaa tietoa ja edistää sen kulkua. [2, s.114.] 
Yrityksien kannattavuus ja kilpailukyky rakentuvat suurelta osin ulkopuolelta hankittujen 
resurssien varaan. Hankinnoilla pystytään vaikuttamaan organisaation asiakkailleen 
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tuottamaan arvoon. [3, s. 2.] Tuote- ja palveluhankintojen osuus yrityksen kokonaiskus-
tannuksista voi yhteensä olla jopa 80 prosenttia. Yritykset pyrkivät saavuttamaan han-
kintojen avulla lisää voittoa, tuottavuutta ja tuottoa osakkeenomistajille. [2, s. 120.] 
Hankintatoimen tehostaminen esimerkiksi kustannuksia alentamalla parantaa tuottoa. 
Myös asiakkaat ovat tyytyväisiä, kun hinnat ovat kilpailukykyisiä ja heitä voidaan palvella 
entistä paremmin. Tämä puolestaan johtaa tuotteiden tai palveluiden entistä parempaan 
menekkiin ja asiakas määrien lisääntymiseen. [2, s. 120.]  
Kuva 4. Hankintatoimen tehostamisen vaikutus tuottoon. [2, s. 121.] 
Hankintojen taloudellinen merkitys näkyy suorina tai epäsuorina vaikutuksina. Suoria 
vaikutuksia ovat säästöt, alhaisemmat hinnat ja kuljetuskuluina. Suoraan vaikuttaviin 
säästöihin päästään yhdistelemällä tilauksia, kilpailuttamalla tai pyrkimällä pidempiin toi-
mitusaikoihin. Epäsuoralla vaikutuksella tarkoitetaan esimerkiksi tietojärjestelmien pa-
rantamista ja toimintojen yksinkertaistamista. Epäsuorat vaikutukset ovat todennäköi-
sesti pitkällä aikavälillä suuruudeltaan suurempia kuin suorat säästöt. [2, s. 121.] 
2.2 Hankintaprosessi 
Hankintaprosessi on monivaiheinen, ja siksi yhteistyö yrityksen muiden toimintojen, ku-
ten laskennan ja tuotannon, kanssa on tärkeää. Hankintojen perinteisenä roolina on ollut 
avustaa muita liiketoimintoja. Hankintatoimen rooli on ajan saatossa muuttunut. Aiemmin 
toimittajia kilpailutettiin paljon, ja ostohinta oli yleensä tärkein kriteeri. Nykyään hankin-
tatoimessa pidetään asiakaslähtöisyyttä, yhteistyöverkostoja, globalisoitumista, operatii-
visen oston automatisointia ja kokonaiskustannusten määräytymistä entistä tärkeämpinä 
tekijöinä. [2, s. 114.] 
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Varsinainen hankintamenettely lähtee tarpeen syntymisestä. Tämän jälkeen määritel-
lään ostettavan tuotteen tai palvelun vaadittavat ominaisuudet sekä hankintavastuut.  
Lähtötietojen kasauksen jälkeen ostajan vastuulla on koota tarjouspyyntö ja etsiä toimit-
tajavaihtoehtoja. [2, s. 115.] Ostaja vastaanottaa tarjoukset ja asettaa ne keskenään ver-
tailukelpoisiksi. Sopimusneuvotteluun voidaan kutsua yksi tai useampi toimittaja. Sopi-
musneuvottelussa sovitaan sopimustekniset yksityiskohdat sekä käydään läpi ne suun-
nitelmat, jotka toimittaja tai tilaaja kokee tarpeelliseksi. Kun päästään lopputulokseen, 
johon kummatkin osapuolet ovat tyytyväisiä, voidaan laatia sopimus. 
Kuva 5. Hankintaprosessin vaiheet. [4.] 
Hankintasopimukseen kirjataan, mitä ostaja ja toimittaja ovat sopineet muun muassa 
neuvotteluissa. Kirjattavia asioita ovat ainakin tuotteen hinta ja määräalennukset, vähim-
mäis- ja enimmäisostomäärät, toimitusajat, laatutaso ja palautukset. Sopimustyyppejä 
ovat yksittäistilaukset, vuosisopimukset ja puitesopimukset. [2, s. 116.] 
Yksittäistilauksilla tarkoitetaan kertaluontoista satunnaista hankintaa. Vuosisopimuk-
sessa sovitaan yhden toimittajan kanssa tietyn sopimuskauden aikana tapahtuvista toi-
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mituksista. Vuosisopimuksen etuina ovat muun muassa vakaa hintataso ja varma saa-
tavuus. Vuosisopimukseen sovitaan yleensä tarkemmin ehtoja kuin puitesopimukseen. 
Puitesopimusta käytetään kotiinkutsujen yhteydessä. [2, s. 116.] 
Hankintaprosessi jatkuu sopimuksen laatimisen jälkeenkin. Prosessia täydentää hankin-
nan seuranta sekä toimittajan arviointi ja palautteet. 
2.3 Hankintojen luokittelu 
Hankinnat voidaan luokitella usealla erilaisella tavalla riippuen siitä, mitä näkökantaa ha-
lutaan painottaa. Luokitteluperusteita ovat 
• sopimuskäytäntö 
o sopimushankinta, kausihankinta, tilaushankinta tai pienhankinta 
• maksuperuste 
o kokonaishinta, yksikköhinta tai alennusprosentti 
• hankinnan sisältö 
o työ, palvelu tai materiaali 
• hankinnan kiireellisyys 
o kiirehankinnat tai hankintasuunnitelman mukaiset hankinnat 
• hankintasuhteen kesto. 
o satunnainen tai jatkuva. [18, s. 6.] 
 
Sopimushankinta tarkoittaa, että hankinnasta tehdään kohdekohtainen kertaluontoinen 
sopimus, jonka mukaisesti tuotteet tai palvelut toimitetaan. Kausihankinnoilla tarkoite-
taan kausittain tapahtuvaa kerran vuodessa tarvittavaa palvelua kuten esimerkiksi talvi-
työt. Kausihankinnat voidaan sopia tietyn toimijan kanssa esimerkiksi koko projektin 
ajaksi ja tarkentaa hintoja kerran vuodessa. Tilaushankinnoissa toimituksen tilaus toimii 
sopimuksena. Pienhankinnoilla tarkoitetaan määrältään ja kustannuksiltaan pieniä han-
kintoja, joita tuotanto hankkii itsenäisesti. Pienhankintoja toteutetaan sitä mukaa, kun 
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tarve esiintyy. Yleensä pienhankinnat hoidetaan puhelintilauksena tai noutona. [18, s. 
12.] 
Sisällön perusteella luokitellut hankintojen erottavana tekijänä on materiaalin osuus koko 
hankinnasta. Suurimmillaan osuus on rakennustuotehankinnassa ja pienimmillään pal-
veluhankinnoissa. [18, s. 7.] 
Kuva 6. Materiaalien osuus hankinnasta. [18, s. 7.] 
Aliurakka voi sisältää materiaalin toimituksen ja niiden asennustyöt samalta toimijalta. 
Tuoteosakaupoissa aliurakkaan voidaan sisällyttää lisäksi myös kokonaisuuteen liittyvät 
suunnittelupalvelut ja valmistuksen. [18, s. 7.] 
Työmaalla hankitaan erilaisia palveluita, kuten nosto- ja konepalveluita. Lisäksi voidaan 
hankkia erilaisia asiantuntijapalveluita, kuten mittaus-, suunnittelu- tai pohjatutkimuspal-
veluita. Urakka ja palvelun ostaminen eroavat toisistaan vastuukysymysten ja velvolli-
suuksien osalta. Urakoinnissa urakoitsijalla on oma työnjohto ja vastuu urakan suoritta-
misesta. Jos työ on tilattu palveluna, tilaaja on vastuussa urakkasuorituksen loppuun 
saattamisesta ajallaan ja vaaditulla laatutasolla. [18, s. 12-13.]  
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3 Hankintojen suunnittelu ja ohjaus 
Yrityksen hankintojen suunnittelulla ja ohjauksella pyritään vaikuttamaan hankintojen jat-
kuvuuteen ja neuvotteluaseman parantamiseen. Hankintojen suunnittelu voidaan jakaa 
hankintastrategian määrittelyyn ja hankintojen organisointiin. [6, s.13.] 
Hankintastrategia tarkoittaa yrityksen hankintatoimen toteutuksen linjaavaa ja sitoutta-
vaa asiakirjaa [8]. Strategiassa kerrotaan mitkä ovat tavoitteet tulevalle esimerkiksi vii-
den vuoden jaksolle ja miten näihin tavoitteisiin parhaiten päästäisiin sekä miten resurs-
seja parhaiten hyödynnettäisiin. Hankintastrategia tehdään, jotta siinä määriteltävät lin-
jaukset on helpompi jalkauttaa koko organisaatiolle. [3, s.132.] 
Hankintoja voidaan organisoida monella eri tavalla. Organisoinnista päätettäessä mieti-
tään muun muassa hankintojen keskittämistä ja hajauttamista, hankintatoiminnan hie-
rarkia-asemaa ja sen rakennetta yrityksen sisällä sekä päätöksentekomenetelmiä. Han-
kintatoimen tehokas päätöksenteko edellyttää huolellista suunnittelua, yhteistyötä mui-
den osastojen tai toimintojen kesken sekä seurantaa ja mittaamista. [2, s. 111.] 
Hankintojen yleissuunnittelu kuuluu hankkeen toteutuksen suunnitteluun ja se tehdään 
ennen tuotannon aloittamista. Hankintojen yleissuunnittelua varten tarvitaan hankkeen 
tarjouslaskenta, yleisaikataulu sekä tavoitebudjetti. Yleisaikataulun valmistuttua voidaan 
laatia hankintasuunnitelma. Hankintasuunnitelmassa esitetään hankintavastuut sekä 
hankittavat tuotteet ja palvelut suunnitellussa aikataulussa. [7, s. 16.] 
3.1 Keskitetty ja hajautettu hankinta 
Keskitetty hankinta tarkoittaa, että yrityksen hankinta on keskitetty osasto, joka hoitaa 
kaikki hankinnat usein kaukana toteutuksesta. Hajautettu hankinta on päinvastainen toi-
mintamalli keskitettyyn hankintaan nähden. Silloin hankinta on sijoitettu hyvin lähelle 
käyttäjiä esimerkiksi tuotantoa, tietohallintoyksikköä tai kiinteistönhoitoa. Tämä mahdol-
listaa käyttäjien tarpeiden paremman huomioon ottamisen. Kummallakin toimintamallilla 
on omat hyvät ja huonot puolensa. [3, s. 317.] 
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Hankintojen keskittämisen etuja ovat yritykseen muodostuva yhtenäinen ostopolitiikka, 
vastuun keskittyminen ja organisaation helpompi johtaminen, mittaaminen ja palkitsemi-
nen sekä hankintahintojen alentuminen suurempien ostoerien ansiosta. Lisäksi laskujen 
määrä vähenee, joka vähentää reskontratyötä ja laskutusta. Henkilöstön keskittymisen 
myötä erikoistuminen tulee mahdolliseksi ja koulutusten merkitys lisääntyy. [2, s.111.] 
Keskittämisen haittoja puolestaan ovat hankintahenkilöstön keskittyminen kapeaan 
osaamisalueeseen ja yhteistyö muiden funktioiden kanssa on heikohkoa sekä hankinnan 
etäisyys hankittavien tavaroiden tai palvelujen tarvitsijoihin on huomattavan suuri. [2, s. 
112.] 
Hajautettu hankinta on parempi vaihtoehto tilanteissa, joissa tuotteilta odotetaan nopeaa 
toimitusta. Myös byrokratian ja koordinoinnin tarve vähenevät. Toimittajia pystytään hyö-
dyntämään paremmin tuotekehityksessä, koska toimittajat ja käyttäjät ovat välittömässä 
yhteydessä toisiinsa. Hajauttaminen voi kuitenkin johtaa ostovoiman pirstoutumiseen. 
Standardointi vaikeutuu, sopimukset, hinnat ja ehdot ovat erilaisia eri yksiköissä sekä 
hankintojen kokonaiskustannuksia konserni- tai yritystasolla on vaikea hahmottaa. [2, s. 
112.] [3, s. 319.] 
Hankintatoimi voidaan kuitenkin organisoida hajautetun ja keskitetyn yhdistelmänä. Yh-
distelmämuodossa yrityksen koko ostovoima tulee hyödynnetyksi, ja samalla kuitenkin 
säilytetään hankintojen joustavuus. Monissa yrityksissä hankintoja hoidetaan niin, että 
yksi tai muutama henkilö huolehtii taloudellisesti merkittävistä hankinnoista ja eri toimi-
pisteet hankkivat määrältään sekä arvoltaan pienemmät tavarat. [2, s. 112.] 
3.2 Kokonaiskustannusajattelu 
Perinteisessä ostossa huomio painottuu usein hintaan. Hankintapäätöksellä on kuitenkin 
vaikutus muihinkin kustannuksiin. Monissa hankintatilanteissa kokonaiskustannusvaiku-
tukset pitkällä aikavälillä ovat tärkeämpiä tuotteen tai palvelun valinnan kannalta kuin 
hankintahinta. Ongelma usein onkin siinä, että kustannuksia on vaikea ennustaa tai mi-
tata. [3, s. 152.] 
Hankintapäätökset vaikuttavat usein myös loppuasiakkaille aiheutuviin tuotteen tai pal-
velun kustannuksiin. Myyntiä voidaan sekä lisätä että menettää väärällä hinnalla.  
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Kokonaiskustannusajattelu pohjautuu ajatukseen siitä, että jokaiselle pienimmällekin yk-
sittäiselle toiminnolle, tehtävälle ja työvaiheelle voidaan laskea aika ja kustannukset. 
Lopputuotteen kokonaiskustannukset ovat kaikkien palvelun puitteissa tehtävien toimin-
tojen kustannusten summa. [3, s. 152.] 
Kuva 7. Kokonaiskustannus jäävuori. [5.] 
Niin kuin yläpuolella olevasta kuvasta 7 näkyy, tuotteen hinta on vain pieni osa kokonais-
kustannuksista. Esimerkissä kiinnitysosan hinta on vain 15% kustannuksista. Loput 85% 
kuluista tulevat muun muassa hankintatyöstä, kuljetuksesta, muusta käsittelystä, varas-
toinnista ja laadun tarkistuksesta. [5.] 
Halvempi tuote ei tule aina halvemmaksi: 
Halvemman sähköpistorasian asentaminen saattaa viedä niin paljon enemmän ai-
kaa, että lisätyöajan kustannukset ylittävät hintaeron reilusti. Jos hiukan halvempi 
laakeri kestää puolta lyhyemmän ajan, käytön todelliset kustannukset pitkällä ai-
kavälillä voivat olla moninkertaiset. Halvempi työkone voi olla toiminnaltaan epä-
varmempi ja huoltojen ja seisokkien aiheuttamat kustannukset sen vuoksi muo-
dostuvat suuremmiksi. [3, s. 153.] 
Tavoite on ymmärtää, millaisiksi tuotteen tai palvelun kokonaiskustannukset muodostu-
vat vaihtoehtoisissa ratkaisuissa tai vaihtoehtoisilta toimittajilta hankittuna. Yksi tapa 
hahmottaa kokonaiskustannukset on niiden jaottelu kolmeen osaan: ennen hankintaa 
syntyviin, hankintaan liittyviin ja hankinnan jälkeisiin kustannuksiin. [3, s. 153.] 
14 
  
Alla olevassa kuvassa 8 on esitetty kunkin osan tyypillisiä kustannusosia. 
Kuva 8. Tyypillisiä kustannuskokokonaisuuksia. [3, s.154.] 
Toteutuneiden kohteiden jälkilaskentatietojen keräys ja jakaminen hankinnalle lisää han-
kinnan kustannustietämystä ja auttaa tunnistamaan erilaisten hankintojen keskeisimmät 
kustannusajurit. [3, s.154.] 
Monien hankinnan ammattilaisten mielestä kokonaiskustannuslaskennan merkittävin 
hyöty on sen tuoma parempi ymmärrys toimittajien tehokkuudesta ja niiden tuotteen tai 
palvelun elinkaaren aikaisista vaikutuksista. Vain johdonmukaisesti tehdyn kokonaiskus-
tannuslaskennan avulla voidaan selkeästi perustella muun kuin halvimman tarjouksen 
valitseminen. Tämän mukainen ajattelutapa pakottaa arvioimaan erilaisten laadullisten 
tekijöiden taloudellisia vaikutuksia. [3, s. 155-156.] 
Kokonaiskustannuslaskennan tuottama informaatio on erityisen hyödyllistä seuraavan 
laisissa hankinnoissa 
• Taloudellisesti merkittävät hankinnat. 
• Hankinnat, joihin liittyy tai joista aiheutuu runsaasti epäsuoria kustannuk-
sia. Esimerkiksi hankinnat, joihin sisältyy paljon hallinnollista työtä tai 
huolto-, kunnossapito-, ja ylläpitokustannuksia. 
• Laajaa suunnittelua ja räätälöityjä asiakasratkaisuja sisältävät hankinnat. 
On myös tapauksia, joissa kokonaiskustannuslaskenta ei tuota merkittävästi lisäarvoa 
laskennan vaatimaan työmäärään verrattuna [3, s. 153-159]. 
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Kokonaiskustannuslaskenta vaatii kaikissa tapauksissa poikkiorganisatorista yhteis-
työtä. Tämän vuoksi on hyvä, jos vastuu kokonaiskustannusmenetelmän kehittämisestä 
ja sen hyödyntämisen edistämisestä jaetaan selkeästi. Lisäksi raportointia tulee kehitellä 
siihen suuntaan, että oikeanlaista tietoa on saatavilla. Kehittäminen vaatii resursseja ja 
yhteistyötä hankinnan lisäksi myös muualla organisaatiossa ja tämän vuoksi onkin eri-
tyisen tärkeää, että tähän sitoudutaan ja koko yritysjohto tukee sitä. [3, s.167.] 
3.3 Tyypilliset ongelmatilanteet 
Yksi tapa jakaa hankintatoimessa esiintyvät haasteet on jakaa ne kahteen ryhmään si-
säisiin ja ulkoisiin ongelman aiheuttajiin. Ulkoiset ongelman aiheuttajat ovat muun kuin 
oman toiminnan aiheuttamia ja niihin on hankalampi etukäteen valmistautua sekä niiden 
kustannusvaikutukset ovat suorempia. Merkittävimpiä yrityksen sisäisiä ongelmia han-
kintatoimessa ovat 
• kiire 
• tiedonkulun puute ja hitaus 
• ennusteiden puute ja huono laatu 
• toiminnan suunnittelemattomuus 
• tietojärjestelmän puutteellisuudet. [9, s. 16.] 
Näihin ongelmiin pystytään parhaiten vaikuttamaan oikein kohdistetuilla ja suunnitelluilla 
resursseilla, muun organisaation ja hankinnan yhteistyön maksimoimisella ja hankintojen 
sekä toiminnan ennakkosuunnitelmallisuuden varmistamisella. 
Yleisimpiä ulkoisia ongelman aiheuttajia ovat muuan muassa 
• toimittajan toimitusepävarmuudet 
• vahingoittuneet lähetykset 
• tuotteen laadulliset ongelmat 
• toimitettu väärä tuote tai väärä määrä tuotteita. [9, s.13.] 
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Toinen tapa jaotella hankintatoimen ongelmatilanteita on jakaa ne vaiheittain. Tyypilli-
sesti eniten sattuu virheitä tarjouspyynnön laatimis- ja siihen vastaamisvaiheessa sekä 
päätöksenteon ja osaamisen siirtämisvaiheissa. [3, s. 394.] 
Kompastuskivien välttämiseksi tarjouspyyntövaiheessa tulisi panostaa siihen, että han-
kinnan kohde kuvataan riittävän tarkasti, arviointiperusteet esitetään selkeästi ja tarjouk-
selta vaadittavat tiedot ovat tarkoituksenmukaisia. Merkityksettömien lisätietojen pyytä-
minen toimittajilta aiheuttaa turhia kustannuksia molemmin puolin ja saattaa karsia toi-
mittajia. [3, s. 394-395.] 
Hankinnoissa ostohinta on vain osa tuotteen tai palvelun koko elinkaaren aikana synty-
vistä kustannuksista. Tämä asia tulee huomioida tarjousvertailua tehtäessä. Budjetissa 
pysyminen usein kannustaa valitsemaan ostohinnalta edullisimman, mutta tuote onkin 
lopulta kalliimpi koko elinkaaren ajalta mitattuna. Tämä on virhe, jota tulisi välttää. Pitkä-
jänteisesti toimiva toimittaja kertoo asiakkailleen myös näköpiirissä olevista kustannuk-
sista, joita ostaja ei välttämättä ole osannut huomioida. Esimerkiksi huoltokustannukset. 
[3, s. 369.] 
Hankinnan vastuun siirtyessä tuotannolle on tärkeää myös siirtää tieto ja osaaminen 
hankinnan sisällöstä. Osaamisen jatkuvuus ja virheistä oppiminen on kannattavaa var-
mistaa kaikissa tilanteissa. Näitä voidaan edistää esimerkiksi jakamalla osaamista orga-
nisaation sisällä, hankkia tarvittavia koulutuksia ulkopuolelta ja huolehtia toiminnan arvi-
oinneista ja niiden dokumentoinnista. [3, s. 397.] 
3.4 Riskien hallinta 
Yrityksen tulisi aina tunnistaa ja analysoida liiketoimintansa riskit, jotta niitä pystytään 
hallitsemaan, minimoimaan tai mahdollisesti poistamaan kokonaan. Useissa yrityksissä 
riskien hallinta annetaan pienen asiantuntijajoukon huolehdittavaksi, josta usein seuraa, 
että toiminnallinen jalkauttaminen ja riskien ymmärtäminen tekijätasolla jää heikoksi. 
Hankintatoimella on kriittinen rooli tunnistaa ja vaikuttaa toimitusketjuun ja toimittajiin liit-
tyviin riskeihin. [12, s. 38-39.] 
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Riskienhallintaprosessissa on selkeät päävaiheet. Ensin on tunnistettava riskit ja arvioi-
tava riskien vaikutukset. Sen jälkeen voidaan suunnitella toimenpiteitä, joilla voidaan 
poistaa riski sekä suunnitella toimintatavat vahingon sattuessa. Viimeisessä vaiheessa 
tilannetta ja toimenpiteiden vaikutuksia seurataan sekä parhaimmassa tapauksessa 
niistä opitaan. [13.] 
Kuva 9. Riskien hallinta. [13.] 
Riskejä ei kuitenkaan aina pystytä kokonaan poistamaan hyvästä riskien tunnistuksesta 
huolimatta. Vahinkojen syntymiseen on syytä varautua. Tavallisin keino varautua vahin-
koon on vakuuttaminen. [13.] 
Hankintatoimen tulisi huomioida riskiarvioita tehdessään ainakin seuraavia näkökulmia: 
• Onko toimintaympäristön muutosten ja trendien aiheuttamat muutokset 
tunnistettu? 
• Onko varauduttu kysynnän laskuun tai kasvuun? 
• Onko varauduttu mahdollisiin muutoksiin toimittajaverkostossa? 
o Nykyisten toimittajien mahdolliset konkurssi/integraatio tilanteet. 
o Raaka-aineiden hintojen nousu. 
o Muutokset valuuttakursseissa. 
• Onko varauduttu kansainvälisten hankintojen tuomiin riskeihin? 
o Esimerkiksi poliittinen tilanne tai luonnonmullistukset 
• Onko varauduttu koko toimitusverkkoa koskeviin riskeihin? 
o Esimerkiksi eettiset asiat, ympäristöasiat ja yhteiskuntavastuut. [12, s.38-
39.] 
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Erityisesti uusien toimittajien kanssa tulisi riskit selvittää kattavasti. Myös nykyisten yh-
teistyökumppaneiden osalta riskit olisi hyvä arvioida säännöllisesti, jotta hankintatoimi 
on tietoinen riskitasosta ja pystyy reagoimaan niihin etupainoitteisesti. [12, s.38-39.] 
3.5 Onnistumisen mittaus 
Useimmissa yrityksissä hankinnan mittarit ovat yksipuolisia, joilla seurataan vain väli-
töntä palvelutasoa ja sen kehitystä. Perinteisiä mittareita ovat myös niin sanotut negatii-
viset mittarit, kuten reklamaatiot, virhetilastot, myöhästymisprosentit ja puutelistat. Han-
kinnat ovat usein yrityksen merkittävin kustannuskokonaisuus, joten niiden tehokas oh-
jaus vaikuttaa kannattavuuteen ja kilpailukykyyn. [3, s. 360.] 
Palvelutason mittareita ovat 
• toimituskyky 
• toimitustäsmällisyys 
• toimitusvarmuus 
• toimitusaika 
• poikkeamista informointi 
• palveluajat 
• toimituspolitiikka 
• tuotevalikoima. [9, s. 13.] 
Mittarit on hyvä esittää jo projektin alkuvaiheessa koko organisaatiolle. Näkyvät mittarit 
asettavat toiminnalle myös näkyvät tavoitteet. Jos mittarit eivät vastaa tavoitteita, ei to-
dennäköisesti päästä tavoitteisiin. Hyvän mittarin ominaisuudet voidaan tiivistää viiteen 
perusperiaatteeseen: 
• Mittarilla on selkeä yhteys tavoitteisiin ja strategiaan. 
• Mittari on yksinkertainen ja helposti ymmärrettävä. 
• Mittarilla seurataan asioita, joihin pystytään vaikuttamaan. 
• Mittari on riittävän laaja-alainen ja tasapainoinen suhteessa tavoitteisiin. 
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• Mittaria käytetään jatkuvan kehittämisen välineenä. 
Koska ei ole olemassa vain yhtä toimivaa hankintamallia, ei voi olla myöskään yleispä-
tevää onnistumisen mittaristoa. Seurantajärjestelmä tulisi siis suunnitella ja rakentaa 
juuri oman organisaation erityispiirteet ja erityyppisten hankintojen tarpeet huomioon ot-
taen. [3, s. 361.] 
Yksi hankintatoimen mittaamisen haasteista on oikeanlaisen mittarin tunnistaminen. Joil-
lakin mittareilla on päinvastaisia vaikutuksia kuin mitä on toivottu. [3, s. 363.] 
Toimittajien määrän minimointiin tähtäävät mittarit saattavat aiheuttaa turhia monopoliti-
lanteita toimittajille. Hyvin suunnitellusta hankintastrategiasta saattaa seurata toimittaja-
määrien karsiutuminen, mutta itsetarkoituksellinen pienentäminen johtaa usein vääriin 
toimittajavalintoihin. [3, s. 363.] 
Jos mittaristona toimii pelkästään välittömien säästöjen syntyminen, ajaudutaan osaop-
timointiin ja pahimmillaan kokonaiskustannusten kasvattamiseen [3, s. 363]. 
Hankinnan työn määrään perustuvat mittarit ohjaavat tavoittelemaan paljon rivejä laajo-
jen kokonaisuuksien sijaan. Tärkeämpää on tehdä oikeita asioita kuin paljon asioita. [3, 
s. 363.] 
Strategiset tavoitteet on usein asetettu yrityksen hallituksen tai johtoryhmän toimesta hy-
vin yleispiirteisiksi. Jotta strategiasta olisi hyötyä, päämäärät ja tavoitteet tulisi määritellä 
konkreettisiksi asioiksi. Esimerkiksi kustannustehokkaan hankintatoiminnan varmistami-
nen on tavoitteena epämääräinen, mutta se voidaan täsmentää käyttämällä yhtä tai use-
ampaa seuraavista: 
• Hankinnassa tulee saavuttaa x prosentin kustannussäästö edelliseen vuo-
teen verrattuna suhteutettuna muuttuneeseen volyymiin. 
• Hankinnan toimintatapoja on kehitettävä, jotta hankintahenkilöstön käyt-
tämä aika rutiinitehtäviin vähenisi. 
• Hankinta osallistuu kaikkiin tuotekehitysprojekteihin alkuvaiheista asti ja 
harkinnan mukaan hyödyntää jo valittuja toimijoita kehitysprojekteissa. 
• Operatiivisia prosesseja kehitetään yhteistyössä nimettyjen toimijoiden 
kanssa. [3, s. 370.] 
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Lyhyen ja pitkän tähtäimen tavoitteet ovat erilaisia eri yksiköissä, organisaatioilla, tuote-
ryhmissä ja elinkaaren vaiheissa. Kuitenkin organisaation kaikkien tavoitteiden tulee olla 
sopusoinnussa keskenään. Parhaimpiin tuloksiin on päästy yrityksissä, joissa on syste-
maattinen ja määrätietoinen arviointi- ja seurantajärjestelmä. [3, s. 372.] 
Kuva 10. Jatkuvan kehittymisen malli [10.] 
Seuranta ja mittaaminen eivät saisi muodostua liian työläiksi ja aikaa vieviksi. Lisäksi 
hyötyjen tulisi olla suuremmat kuin mittaamisen kustannukset. [3, s. 375.] 
3.6 Hankintatoimen työkalut 
Hankintapäätökset ja -strategia voivat muodostua erilaisten työkalujen tuottaman tiedon 
perusteella esimerkiksi toimittajien luokittelu, ABC-, SWOT- ja ostosalkkuanalyysi [2, s. 
129]. 
Yrityksillä on omat tapansa luokitella toimittajia, mutta yksi tapa luokitella toimittajat on 
toimituksen sisällön ja yhteistyösuhteen mukaisesti. Luokittelun tavoitteena on selkeyt-
tää toimittajien roolit ja merkittävyys yritykselle. Luokittelussa voidaan myös hyödyntää 
ABC-analyysiä. [2, s. 129.] 
Yrityksen hankinnat luokitellaan ostosalkkuanalyysissä neljään luokkaan sen perus-
teella, miten riskialtis ja millainen tuotteen ostovoima on. Analyysin ideana on minimoida 
hankintariskit ja hyödyntää ostajan valta. Ostaja saa vaikutusvaltaa tavarantoimittajaan 
nähden, kun ostovolyymit ovat suuria tai toimittaja vaihtoehtoja on paljon. [2, s. 129.] 
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Alla olevassa kuvassa 11 esitellään yksi tapa tarkastella tuotteita ostosalkkuanalyysin 
mukaisesti niin, että ne jaetaan kriittisiin, strategisiin, rutiini- ja volyymituotteisiin. Hankin-
nat on jaoteltu niihin käytetyn rahamäärän ja saatavuuden mukaisesti. Nelikenttää voi-
daan hyödyntää myös palveluhankintojen luokittelussa. [2, s. 130.] 
Kuva 11. Tuotteet jaoteltu nelikenttämatriisiin. [2, s. 130.] 
Ostosalkkuanalyysin mukaiset ryhmät vaativat erilaiset hankintastrategiat. Rutiiniostoi-
hin käytetään euromääräisesti vähän rahaa kerralla, mutta niiden oheiskulujen osuus on 
merkittävä. Esimerkiksi rautakauppaostoissa kuljetuksien kustannukset. Lisäksi rutiini-
ostoille on tyypillistä, että potentiaalisia toimittajia on paljon ja ostaminen ei ole liiketoi-
minnan kannalta kriittistä. Tämän vuoksi ostoja pyritään standardisoimaan esimerkiksi 
vuosisopimuksilla. [2, s. 130.] 
Rutiinituotteita ovat tuotteet joita yritys käyttää jatkuvasti, mutta hankinnan käyttämä työ-
määrä on pieni. Alla olevan kuvan 12 mukaisesti 20 prosenttia ostovolyymistä vastaa 80 
prosenttia yrityksen tarvitsemista hankintanimikkeistä. Ostoista kertynyt säästö ei koostu 
ostohinnasta vaan toiminnan sujuvuudesta, yksinkertaisuudesta ja helppoudesta. [6, s. 
14.] 
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Kuva 12. 20/80 säännön toteutuminen hankinnan materiaalivirroissa. [9, s. 8.] 
Volyymituotteisiin kuuluvat euromääräisesti merkittävät, mutta tunnuspiirteiltään rutiinin-
omaiset tuotteet. Volyymiostojen hyöty koostuu ostohinnasta ja suuren hankintavolyymin 
hyödyntämisestä. Volyymituotteilla toimittaja vaihtoehtoja on paljon, jonka vuoksi osta-
jalla on mahdollisuus vaikuttaa hintoihin. [2, s. 130.] 
Kriittiset hankinnat ovat harvoin toistuvia ja usein työmaa kohtaisia. Kriittisiä tai erikoisia 
tuotteita on hankala saada, koska mahdollisia toimittajia on vähän. Kriittisten ostojen ris-
kit ovat suuria ja niiden tuotto odotus on pieni. Yleensä erikoishankinnoista tehdään tuo-
teosakauppa, johon sisältyy tuote- ja rakenneratkaisujen suunnittelua. [6, s. 15.] 
Strategiset tuotteet ovat aikataulullisesti kiireellisimpiä ja niiden hankinnassa tulee pyrkiä 
toimitustarkkuuteen ja -varmuuteen. Strategisille tuotteille tyypillistä on, että toimittajasta 
ollaan riippuvaisia ja niihin käytetään paljon rahaa. Toimittajan valintaan ja arviointiin on 
kiinnitettävä erityisesti huomiota ostovolyymien ollessa suuria. Strategisia tuotteita ovat 
esimerkiksi betonielementit, talotekniikka ja maanrakennus. [2, s. 131.] 
Usein yrityksen ostovolyymistä 80 prosenttia sijoittuu nelikenttä luokista 2 tai 4 luokkiin 
ja 20 prosenttia 1 tai 3. Analyysissä luokkien lukumäärää ja prosenttiosuudet muuttuvat 
yritys kohtaisesti. [2, s. 131.] 
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ABC-analyysin avulla voidaan luokitella hankintoja ja asettaa niitä tärkeysjärjestykseen. 
Analyysissä hankinnat asetetaan suuruusjärjestykseen, useimmiten rahallisen arvon 
suhteen. Tämän jälkeen lasketaan hankinnan osuus hankintojen kokonaisarvosta. 
ABC-analyysissä määritellään ensin, mihin luokkaan kukin tuote tai toimittaja sijoittuu. 
Ensimmäiseen A luokkaan sijoittuu hankinnat, joiden arvo kaikista kustannuksista on 
merkittävin esimerkiksi 70 prosenttia. Seuraavasti B luokkaan sijoittuu hankinnat, joiden 
hankintakustannukset vastaavat 20 prosenttia hankintojen kokonaiskustannuksista. Lo-
put 10 prosenttia sijoittuvat luokkiin C ja D.  
Kuva 13. ABC-analyysin luokiteltujen tuotteiden suhde niiden kustannuksiin. [2, s. 131.] 
Niin kuin yläpuolella olevasta kuvasta 13 voidaan päätellä, A-tuotteita on määrällisesti 
vähemmän, mutta on kustannuksiltaan merkittävin. Tämä tarkoittaa, että yksittäisen tuot-
teen ostohinta on korkea. [2, s. 131.] 
Analyysin huono puoli on, että kyseisellä jaottelutavalla tuotteet on jaoteltu vain kustan-
nusten perusteella ja se ei ota huomioon tuotteen tarpeellisuutta. Myynnin kannalta tuot-
teen arvo voi olla pieni eli luokiteltu luokkiin C tai enemmän, mutta tuotteen kriittisyyden 
vuoksi se halutaan pitää varastossa. [14.] 
Hankintojen kustannusten jakautumisen lisäksi analyysissä kannattaa selvittää toimitta-
jittain kustannusten jakautuminen. Näin toimimalla saadaan selville taloudellisessa mie-
lessä merkittävimmät hankinnat ja toimittajat yritykselle. [2, s. 131.] 
SWOT muodostuu englanninkielisistä sanoista Strenghts, Weaknesses, Opportunities ja 
Threats, suomeksi: vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT-analyysin pe-
rusideana onkin kartoittaa yrityksen sisäiset vahvuudet ja heikkoudet sekä ympäristön 
mahdollisuudet ja uhat. [2, s. 132.] 
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Ensimmäinen SWOT-analyysi tehdään yritysidean varhaisessa vaiheessa, mutta sitä 
tehdään myös uudestaan tilannearviona suunnitelmien ja päätöksenteon tueksi. Ana-
lyysi soveltuu sekä liikeidean muotoilemiseen että yritystoiminnan kehittämiseen. [15.] 
Vahvuudet osioon kirjataan esimerkiksi yrityksen vahvuudet kilpailijoihin verrattuna. 
Hyvä tuote ei ole riittävä kuvaus tuotteen vahvuudesta, sillä myös kilpailijoilla on hyvät 
tuotteet. Tunnistamisen jälkeen mietitään, miten vahvuuksia voidaan vielä kehittää. [15.] 
Heikkouksiin kirjataan alueet, joissa liiketoiminnan tulee parantua. Esimerkiksi riittämä-
tön toimittajien seuranta tai pääoman puute. Tunnistamisen jälkeen pohditaan, miten 
heikkouksia voidaan vähentää tai poistaa kokonaan. [15.] 
Mahdollisuuksilla tarkoitetaan mahdollisia suotuisia ulkoisia tekijöitä, joita ei ole vielä 
hyödynnetty. Esimerkiksi myynti tai vienti ulkomailla. [15.] 
Uhat viittaa tekijöihin, jotka voivat vahingoittaa organisaatiota. Esimerkiksi nousevat kus-
tannukset tai kilpailun lisääntyminen. Tärkeää on myös pohtia uhkien tunnistamisen jäl-
keen, miten niitä voidaan torjua. [15.] 
Kuvassa 14 on esitetty, miltä SWOT-analyysi esimerkiksi näyttää. 
Kuva 14. SWOT-analyysi. [15.] 
SWOT-analyysin hyviä puolia ovat, että se soveltuu kaikille yritysmuodoille eikä sitä ole 
sidottu tietojärjestelmiin, vaan se voidaan tehdä ”manuaalisesti”. SWOT-analyysin heik-
koutena on sen subjektiivisuus. Kaksi henkilöä päätyy erittäin harvoin samaan analyysiin 
edes silloin, kun heillä on samat tiedot organisaatiosta ja sen toimintaympäristöstä. [16.] 
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4 Hankintaprosessi YIT:llä 
Hankinnan vastuunjako esitetään projektikuvauksessa, mutta voidaan tarkentaa ja sopia 
projektikohtaisesti. Vastuut sovitaan aloituspalaverissa ja vastuunjako esitetään hankin-
tasuunnitelmassa. Tarvittaessa erikseen sovitaan hankintojen valmistelija ja hankinta-
henkilö. Työmaan laatusuunnitelmassa määritellään työmaan kannalta tärkeissä hankin-
noissa laadunvarmistustoimenpiteet. 
Työmaa täydentää hankintojen valmistelua tehtäväsuunnitelmalla tai erillisellä selvityk-
sellä hankinnan sisällöstä, aikataulusta, urakkarajoista ym. asioista ennen tarjouspyyn-
töä. 
Vuosisopimukset ja -tarjoukset on tarkoitettu YIT:llä työsuhteessa olevien henkilöiden 
käyttöön työtehtävien hoitamiseksi. Vuosisopimuskumppaneiden kapasiteetti tulee aina 
varmistaa soittamalla toimittajalle. 
Hankintasuunnitelman tekee kohteen hankintahenkilö yhteistyössä työmaaorganisaa-
tion kanssa. Hankinta suunnitelma sisältää 
• hankintakokonaisuutta vastaavan tavoitearvion mukaisen tavoitteen litte-
roittain, 
• hankintojen vastuuhenkilöt, 
• hankintojen suoritusaikataulu, 
• asennusten aloitusajat. 
Työpäällikkö asettaa hankinnoille kustannustavoitteet ja hyväksyy hankintasuunnitel-
man. Hankintahenkilö vastaa hankintasuunnitelman päivittämisestä säännöllisin vä-
liajoin.  
Tarjouspyynnöt tehdään YIT:n hankintajärjestelmällä. Laadunvarmistustoimenpiteet tu-
lee mainita tarjouspyynnössä tai viimeistään sopimusneuvotteluissa. Tarjouspyyntöön 
liitetään työmaan kanssa yhdessä läpikäyty urakkarajakortti. 
Tarjousvertailun tekee tarjouspyynnön tehnyt henkilö ja siinä asetetaan tarjoukset kes-
kenään vertailukelpoisiksi. Tarjousvertailu käsitellään vastaavan työnjohtajan ja työpääl-
likön kanssa. Tehdyn vertailun pohjalta päätetään neuvotteluihin kutsuttavat toimittajat. 
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Toimittajaa valitessa arvioidaan ainakin seuraavia valintaperusteita: kokonaiskustannus, 
hinta, laatu, tekninen suorituskyky, toimitusaika ja -luotettavuus, tarjouksen voimassa-
oloaika, kustannustehokkuus ja maksuehdot.  
Hankinnoista pidetään urakkaneuvottelut pääsääntöisesti työmaalla ja niistä tehdään so-
pimus käyttäen viimeisintä sopimuspohjaa.  
Toimittajan luottotiedot ja tehdyt arviot tai referenssit tarkistetaan. Mikäli toimittaja on 
uusi, tulee referenssit varmistaa esimerkiksi RALA-todistuksesta, Tilaaja.fi-palvelusta tai 
selvittämällä tilaajavastuulain mukaiset velvoitteet. 
Sakolliset välitavoitteet kirjataan sopimukseen. Urakoitsijan henkilöresurssit kohteeseen 
varmistetaan. Välitavoitteet määrittelee työmaa. 
Päivitetty ja allekirjoitettu sopimus on toimitettava työmaalle viimeistään 2 viikkoa ennen 
töiden aloitusta. Sopimuksen noudattamista valvoo työmaalla työvaiheen vastuullinen 
työnjohtaja. 
Kaikista aliurakoista pidetään YIT:n ohjeiden / YSE:n mukainen erillinen vastaanottotar-
kastus ja taloudellinen loppuselvitys. Vastuu vastaavalla työnjohtajalla. 
Toimittaja-arvioinnit tehdään työmaalla kaikista aliurakoista ja materiaalitoimituksista. 
Vastaava työnjohtaja huolehtii toimittaja-arvioinnin teosta YIT:n hankintajärjestelmään. 
Kaikki reklamaatiot tallennetaan myös hankintajärjestelmään. 
Hankintahenkilö osallistuu työmaan loppukeskusteluun. Hankintojen onnistuminen ra-
portoidaan työmaan loppuraportissa ja käsitellään hankintahenkilön toiminnan vuosittai-
sessa arviointikeskustelussa.  
Hankintaa kehitetään jatkuvasti ja parannukset, korjaukset sekä muut muutokset kirja-
taan toimintasuunnitelmaan päivityksen yhteydessä. Päivityksestä vastaa hankintapääl-
likkö. [11.] 
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5 Tutkimuksen toteutus 
5.1 Taustaa 
Tutkimuksessa haluttiin keskittyä yhteistyön onnistumiseen, riskien minimointiin ja toi-
mintatapoihin hankintojen seurannassa ja raportoinnissa. 
Yhteistyö eri osapuolten välillä on tärkeää. Hyvin toimiva yhteistyö parantaa tiedonkulkua 
ja työn tehokkuutta. Aina yhteistyö ei ole toiminut ja haastattelun avulla selvitin, mistä se 
johtuu. Haastattelun avulla selvitin myös, mitkä riskit todennäköisesti toteutuvat toistu-
vasti, jotta niitä voitaisiin poistaa tai pienentää toimivilla käytännöillä. Näiden lisäksi haas-
tattelussa oli tarkoitus selventää, millaisia käytäntöjä YIT:llä on hankintojen seurannassa 
ja raportoinnissa eli mitä tapahtuu, kun vastuu hankinnasta siirtyy työmaalle.  
5.2 Tutkimuksen toteutus 
Haastatteluihin osallistui yhteensä 8 henkilöä eri yksiköistä ja työtehtävistä. Lisäksi hyö-
dynsin jo aikaisemmin työssäni esiintyneitä kehityskohteita ja puutteita. Haastatteluiden 
ja YIT:n toimintaohjeiden perusteella tein kehitysehdotuksia. 
Kuva 15. Haastateltavien työnkuvat. 
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5.3 Haastattelukysymykset 
Kysymykset annettiin haastateltaville etukäteen, jotta heillä olisi aikaa tutustua kysymyk-
siin. Haastattelut kestivät keskimäärin 45 minuuttia. Haastattelukysymykset poikkesivat 
hieman toisistaan, riippuen siitä haastateltiinko tuotannon vai hankinnan henkilöstöä.  
Tuotannolta kysytyt kysymykset olivat: 
• Ongelmat, joita hankintahenkilöstön fyysinen sijoittuminen muualla kuin 
työmaalla aiheuttaa? 
• Ovatko työnjaot selviä hankinnan ja muun tuotannon välillä? 
• Miten yhteistyö toimii? Miten toivoisit yhteistyön kehittyvän? 
• Millaiset asiat johtavat epäonnistuneisiin hankintoihin? 
• Minkälaisia hankintoja tehdään työmaalla? 
• Miten hankintojen etenemistä valvotaan? Miten työmaalla vastuutettiin 
hankintojen valvonta? 
• Millaisia haasteita yhteistyössä ilmenee? 
• Miten hankintojen onnistumista mitataan? 
• Kommentit ja kehitysehdotukset yleisesti. 
Näiden lisäksi hankintahenkilöiltä kysyttiin vielä seuraavat: 
• Mihin työvaiheisiin menee eniten työaikaa? 
• Millaisia haasteita omassa työssä esiintyy? 
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6 Tutkimustulokset 
6.1 Hankintaprosessin nykytilanne ja sen ongelmat 
Haastatteluiden edetessä selväksi kävi, että osapuolet kokivat huomattavaa hyötyä pro-
jektille, että hankintahenkilö työskentelee työmaalla edes muutaman päivän viikossa. 
YIT:llä hankinta perinteisesti on keskitetyn ja hajautetun hankinnan yhdistelmä. Triplan 
työmaalla kuitenkin koko hankinta organisaatio työskentelee työmaalla. Triplassa työs-
kentelevät hankintahenkilöstö koki, että verrattuna keskitettyyn hankintamalliin tiedon-
kulku on nopeampaa ja sujuvampaa. Myös Länsisataman työmaalla hankinta istui suu-
rimman osan hankinta-ajasta työmaalla. Molemmissa projekteissa tuotanto oli tyytyväi-
nen siihen, että hankinta ottaa tarpeeksi tuotannon näkökulmia hankintapäätöksiin. 
Tapauksissa, jossa hankinta toimii vain keskitetysti konttorilla, haastateltavat kokivat on-
gelmiksi hankinnan etääntymisen tekemisestä, tiedonkulku ongelmat ja tuotannon osal-
listamisen vähäisyyden hankintoihin. Huomattiin myös, että hankinnan kokoaikaisesti si-
joittuessa työmaalle, tehtävät laajentuivat helposti oman vastuualueiden ulkopuolelle. 
Haastatteluissa selvisi, että yhteistyön haasteita ovat tiedonkulun hitaus, olo ettei toisen 
työtä arvosteta ja hankinnan kiire. Usein huomattiin, että henkilökemiat vaikuttavat yh-
teistyön onnistumiseen. Tuttujen tekijöiden kanssa tunnetaan toisen odotukset ja näiden 
muodostuneiden toimintamallien vuoksi on sujuvampi toimia. Usein hankintahenkilön ol-
lessa vähän yhteistyössä työnjohdon kanssa tieto puolin ja toisin liikkuu hyvin hitaasti. 
Tutkimuksen aikana esille nousivat vahvasti ongelmat hankinnan lähtötietojen ja suun-
nitelmien oikea-aikaisuuden ja niiden puutteellisten sisältöjen osalta. Näistä aiheutuneet 
viivästykset ja työn lisääntyminen hankinnalle on lähes systemaattista.  Lähtötiedoilla 
tässä tarkoitetaan hankintaa varten tarvittavia tietoja kuten suunnitelmia, työnsuoritusai-
kataulua, määriä ja työnjohdon näkemystä työvaiheen toteutuksesta. YIT:n toimintaoh-
jeen mukaisesti ennen tarjouspyynnön laadintaa työmaan tulisi täydentää hankinnan val-
mistelua.  
Kuitenkaan näin ei aina toimita. Vastuunjakoa ei tehdä tarpeeksi selkeästi tai sitä ei kir-
jata ylös. Uusien työnjohtajien tullessa työmaalle, he eivät saa tietoa aikaisemmin sovi-
tuista vastuista ja helposti heille kuuluvat lähtötietojen tuottaminen jää tekemättä. Syynä 
30 
  
lähtötietojen tuottamiseen ei pelkästään ole tiedon puutteellinen jakaminen. Esimerkiksi 
myös työnjohtajien kokemattomuus tai resurssiongelmat voivat vaikuttaa lähtötietojen 
tuottamiseen. Edellä mainitussa ongelmassa on huomattavia eroja eri liiketoimintaryh-
missä ja työmailla. Haastattelussa yllätti, että osa henkilöstöstä samalta työmaalta koki 
vastuunjaon tarpeeksi selviksi, kun taas osa puutteelliseksi. 
Sekaannusta työnjaoissa oli myös usein sopimuksen valmistuttua, kenen vastuulla on 
hankinnan seuranta, suunnitelmien muuttumisen seuranta ja niihin liittyvät lisä- ja muu-
tostyöt. Lisä- ja muutostyö prosessiin kaivattiin parannusta nykyiseen toimintamalliin. 
Projektinjohtourakassa lisä- ja muutostyö aiheet tunnistetaan yleensä hyvin, mutta tar-
jouksen tekemiseen ja hinnoitteluun menee kohtuuttomasti aikaa suhteessa siihen, mil-
loin työn pitäisi alkaa. Lisäksi todettiin, että lisä- ja muutostöitä olisi mahdollisuus vähen-
tää, jos hankintoja voitaisiin tehdä paremmilla lähtötiedoilla. 
Liiketoimintaryhmissä oli eroavaisuuksia lisä- ja muutostyö prosessissa. Toisessa han-
kinta oli sitä mieltä, että tuotanto voisi hyödyntää hankinnan osaamista enemmän ja toi-
sessa taas hankintaa työllistettiin liikaa. 
Omaperusteisessa rakentamisessa käytäntönä on ollut, ettei hankinta osallistu lisä- ja 
muutostyö prosessiin, ellei lisä- ja muutostyö vaadi toisen urakoitsijan osallistamista. 
Hankinta totesi, että lisä- ja muutostyö aiheiden tunnistamisessa voitaisiin hyödyntää 
hankinnan osaamista enemmän. 
Palaveri käytännöissä oli huomattavia eroja eri liiketoimintaryhmissä. Triplan työmaalla 
hankinnalla oli palavereita määrällisesti enemmän, mutta palaverit koettiin hyödyllisiksi 
ja tehokkaaksi pienryhmätyöskentelyksi.  
Hankintahenkilöstö totesi hyödylliseksi sen, että myös hankinta osallistuisi välillä urakan 
aloituspalavereihin. Resurssien ja hankinnan kokeman kiireen vuoksi tämä ei ole ollut 
mahdollista. Osa tuotannon haastateltavista kokivat, että palaveri käytännöissä ei ole 
kehitettävää, vaikka mainitsivat niiden vievän eniten työaikaa. 
Haastattelussa selvisi, että nykyisellä hankintamallilla hankinta osallistaa tuotantoa tar-
peeksi toimittajavalinnoissa ja hankinta asiakirjojen laadinnassa. YIT:n toimintaohjeen 
mukaisesti hankinnan ja tuotannon yhdessä tulisi täyttää urakkarajakortti tarjouspyyntö 
vaiheessa. Tämä todettiin hyväksi toimintatavaksi. Urakoissa, joissa urakkarajakortti on 
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jätetty kokonaan tekemättä, urakoiden väliin jää niin sanotusti ei-kenenkään töitä, joihin 
joudutaan ottamaan tuntityöläisiä, joka taas nostaa urakan kokonaiskustannuksia. 
Valmiiden sopimusasiakirjojen arkistoinneissa huomattiin puutteita. Asiakirjojen tallenta-
minen järjestelmään juuri ennen urakan alkamista ei jätä työnjohdolle tarpeeksi aikaa 
tutustua aineistoon. Arkistointi käytännöksi pitäisi saada, että aina sopimuksen allekirjoi-
tuksen jälkeen hankinta tallentaa sopimuksen suoraan hankintajärjestelmiin. 
Alla olevassa taulukossa (kuva 16) on haastattelussa ilmenneet potentiaaliset riskit han-
kintatoimessa sekä haastateltavien ehdotukset riskien minimoimiseen. 
Kuva 16. Haastattelun tuloksia kysymykseen: Millaiset asiat johtavat epäonnistuneisiin hankin-
toihin? 
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Tarkastelun helpottamiseksi yllä olevan taulukon riskit jaoteltiin kolmeen osaan. Ennen 
hankintaa, hankinnan aikana tai hankinnan jälkeen syntyviin riskeihin. 
Kuva 17. Riskien jakaminen vaiheittain. 
Hankinnan aikana syntyviä riskejä voidaan pääasiassa välttää hyvällä ennakkosuunnit-
telulla ja huolellisella työskentelyllä. Hankinnan jälkeen syntyvät riskit pystytään vähen-
tämään perehdyttämällä työnjohto paremmin hankinnan sisältöön, systemaattisella han-
kintojen seurannalla ja viikkosuunnittelulla. Ennen hankintaa syntyviä riskejä voidaan vä-
hentää projektien jatkuvan palautteen avulla. Esimerkiksi palautteista saatujen toteuma-
tietojen perusteella päästään parempiin ja ajankohtaisempiin ennusteisiin. 
Haastatteluissa hankintahenkilöiltä kysyttiin, minkälaisia haasteita omassa työssä on. 
Osa hankinnan kokemista haasteista, jokapäiväisessä työssä oli hyvin samankaltaisia 
kuin riskit hankintatoimessa yleensä. Haasteita: 
• Kiire ja stressi. 
• Suunnitelmapuutteet. 
• Laaja organisaatio vaikeuttaa ja hidastaa päätöksentekoa, joka taas myö-
hästyttää töiden aloitusta. 
• Työmaan yleisaikataulu ja vaiheaikataulut valmistuvat liian myöhään tai 
poikkeavat liikaa toteutusvaiheessa. 
• Ympäristön olosuhteet. 
• Allianssikohteissa: suunnitellaan liikaa neuvotteluissa, liikaa osallistujia. 
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• Suunnittelun ja hankinnan valmistelun tökkiminen. Hankinnalla pitäisi olla 
seuraavat lähtötiedot käytössä ennen tarjouskyselyä 
o suunnitelmat 
o aikataulu 
o määrät 
o työnjohdolta näkemys, miten työvaihe toteutetaan. 
Yli 80% haastattelussa mainituista haasteista voitaisiin vähentää tai kokonaan poistaa 
hyvällä ennakko suunnittelulla, yhteistyön parantamisella ja oikealla resursoinnilla.  
Kuva 18. Mahdollisuus vaikuttaa hankinnan kokemiin haasteisiin. 
Hankintojen käynnistyminen oikea-aikaisesti vaikuttaa kaikkiin hankinnan kohtaamiin 
haasteisiin. Liian myöhään aloitettu hankinta aiheuttaa kiireen. Hankintasuunnitelmalla 
valvotaan hankintojen oikea-aikaisuutta ja kustannusten kertymistä sekä tehdään ennus-
teita.  
Hankintahenkilöiden tekemien hankintojen lisäksi myös työmaahenkilöstö tekee hankin-
toja. Lähinnä työmaalla tehtävät hankinnat ovat rautakauppa tavaran tilauksia ja vuosi-
sopimuksien kotiinkutsuja. Jonkin verran tehdään myös tuntiperusteisia sopimuksia. 
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Opinnäytetyön osana oli selvittää, onko työmaalla tarpeeksi osaamista ja ymmärrystä 
hankintatoimesta vai onko tarpeellista järjestää koulutuksia. Vastauksien eroavaisuudet 
koulutuksen tarpeellisuudesta johtuivat vastaajien eri työnkuvista.  
Kuva 19. Mielipiteiden jakautuminen koulutuksen tarpeellisuudesta. 
Tuotannossa työskentelevät eivät mielestään tarvitse koulutusta, koska heidän tekemiä 
hankintoja on määrällisesti vähän. Hankinta puolestaan koki, että tietotaidon paranemi-
sen lisäksi koulutus voisi auttaa työnjohtoa ymmärtämään ja arvostamaan paremmin 
hankinnan tekemää työtä. 
Tällä hetkellä hankinnoista ei järjestetä erikseen koulutuksia, mutta niitä on sisällytetty 
muun muassa YIT-opintoihin ja projektinhallinnan opinto kokonaisuuksiin. YIT-opinnot 
on ammattikorkeakoulussa ja yliopistossa opiskeleville suunnattu 5 opintopisteen koko-
naisuus syventäviä rakennusalan opintoja. Aihealueita muun muassa ovat aikataulu, 
laatu, kustannus, asiakaspalvelu, hankinnat ja työturvallisuus. Projektinhallinta koulutuk-
sessa on samoja aiheita, mutta se on suunnattu jo pitempään talossa olleille ammattilai-
sille. 
Sopimuksen allekirjoitukseen asti vastuu hankintojen seurannasta on hankinnalla. Tä-
män jälkeen se siirtyy työmaalle. Hankintojen valvontaa tapahtuu työmailla vaihtelevasti 
ja työnjaot ovat usein epäselviä. Haastateltavien kommentteja, miten onnistuttiin valvon-
nassa: 
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• Toimitusajat olivat sopimuksissa melko suuntaa antavat, ja niitä oli tarkoi-
tus tarkentaa työnjohtajien pitämissä aloituspalavereissa. Siinä ei välttä-
mättä onnistuttu hirveän hyvin, koska työn ennakkosuunnittelu ei ollut mi-
nusta ihan kohdallaan. Lisäksi työnjohtajien olisi pitänyt olla aikaisemmin 
yhteydessä urakoitsijoihin, että työt olisivat alkaneet ajoissa. Nyt oli vähän 
sellaista lipsumista, että herättiin silloin kutsumaan urakoitsijaa työmaalle, 
kun työn pitäisi olla jo käynnissä ja niinhän se ei oikein voi onnistua ajalli-
sesti. 
• Valvontaa pitäisi tehostaa, välitavoitteet pitää asettaa tarpeeksi tiukoiksi ja 
seurata, että niissä pysytään. 
• Sopimukseen asetetaan sakolliset välitavoitteet, joiden avulla tuotantoa 
valvotaan. Aluevastaavat tai työnjohtajat valvovat ja reklamoivat. 
• Kaikista urakoista ainakin oli tarkoitus pitää mallikatselmus työn alussa, 
katselmuksen pitämisestä ja dokumentoinnista vastasi työnjohtaja. Harmit-
tavan usein se lipsahti aktiivisen valvojamme tehtäväksi, ainakin se doku-
mentointi.  
• Tuotannon kuuluisi valvoa tilauksen suunnittelun, valmistuksen ja toimituk-
sen etenemistä. Tällä hetkellä työmaalla ei olla kovinkaan tarkkaan seu-
rattu. Tähän voisi olla hyvä jokin seuranta taulukko esimerkiksi. 
Jo ennen haastatteluita meillä oli käsitys yrityksen opinnäytetyön ohjaajan kanssa, että 
hankintojen valvonta on puutteellista. Tämän vuoksi yksi tavoitteista oli kehittää työkalu, 
joka ohjaisi työnjohtoa systemaattiseen valvontaan ja raportointiin. Yhteistyön tuloksena 
syntyi Excel-pohjainen työkalu, jota työnjohto täyttää hankinnan edetessä. Pohja toimii 
samalla muistilistana ja sitä päivittämällä pystytään tarkistamaan, pysyykö urakka sovi-
tussa tuotantonopeudessa. Raportointityökalua tehdessä otettiin huomioon, että työn-
johto tekee jo kolmiviikkoissuunnittelua ja pohjaan ei kannata laittaa päällekkäisyyksiä 
sen kanssa. Työkalua kehitettäessä huomioitiin myös, että työnjohdolla on valmiiksi jo 
kiire ja raportointi eivät saa viedä liikaa aikaa. Kun raportointityökalua hyödynnetään sen 
täyden potentiaalin mukaisesti, työnjohdon ei tarvitse laskea määriä kuin kerran. Kun ne 
kirjataan työkaluun ylös, sieltä voidaan tarkastaa esimerkiksi laskujen tarkastuksen yh-
teydessä, että oikeat nimikkeet ovat laskutuskelpoisia. 
Haastattelussa kysyttiin, miten onnistumista mitataan. Osa vastaajista pohti hetken, että 
mitataanko sitä ollenkaan, kunnes luettelivat samat mittarit, mitä suurin osa muistakin 
haastateltavista aika, laatu ja raha. He, kenelle mittarit olivat selviä, lisäsivät myös tär-
keäksi osaksi rahallisia säästöjä, että toiminta on eettisesti korkea laatuista. 
Ajallisia tavoitteita muun muassa mainittiin sopimukset tehty ajallaan ja urakka pysynyt 
aikataulussa. Laadullisina tavoitteina todettiin hankintojen pitävyys, työnjälki ja laatu.  
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Pelkkää kustannus tavoitteiden seurantaa pidettiin epäpätevimpänä, sillä pelkkä urakan 
loppusumma ei kerro, ollaanko onnistuttu toteutuksessa. Kustannuksiin liittyviä mittareita 
mainittiin lisä- ja muutostöiden määrä, suorat säästöt ja kustannustavoitteiden alittumi-
nen. Taloudellisten mittarien täyttyminen tarkistetaan taloudellisten loppuselvitysten yh-
teydessä.  
Näiden edellä mainittujen mittareiden lisäksi pidettiin tärkeänä, millainen kokonaiskuva 
urakasta jäi tuotannolle eli, miten yhteistyö toimi. Jotta tietoa voidaan käyttää hyödyksi 
tulevissa hankinnoissa, kaikista urakoitsijoista tulisi kirjata järjestelmään kaikkien nähtä-
viksi arvioinnit ja mahdolliset reklamaatiot. 
6.2 Kehitysehdotuksia 
Haastattelun aikana nousseita kehityskohteita ovat muun muassa 
• YIT:n vanhat järjestelmät kankeita. Uuden tietotekniikan parempi hyväksi-
käyttö. 
• Urakoitsijapalautteet pitäisi aina kirjata tietojärjestelmään. Sekä onnistumi-
set että epäonnistumiset. 
• Ennustamisen ja seurannan toimintatapoja tulisi kehittää. Etenkin kun 
Quintet käytössä, joka muuttaa totuttuja toimintatapoja. 
• Suunnitteluohjauksen prosessia aikaistettava ja parannettava. 
• Vastuun siirtyminen hankinnalta työmaalle, ”kapulanvaihto” selvemmäksi. 
• Urakkaluonteisen työn varmistaminen työmaalla. Mahdollisimman vähän 
tuntitöitä. 
• Systemaattisempi tapa jatkuvaan määrälaskentaan. 
• Työnjohtajien tieto sopimuksen sisällöstä on puutteellinen. Aloituspalave-
reihin perehtyminen ja pöytäkirjan tekeminen ovat myös puutteellisia. 
• Työnjohdon olisi hyvä olla taloudellisessa loppuselvityksessä myös mu-
kana. 
• Resursseja liian vähän. Koko ajan kiire, joka johtaa siihen, etteivät hankin-
nat aina laadullisesti parasta mahdollista. 
• Hankinnan roolin selkeytys, arvostus hankintaan ei tällä hetkellä kovin kor-
kea. 
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• Urakkarajakorttipohjien luominen tai kerääminen yhteen paikkaan. 
Kehitettäviä kohteita löytyi laajasti myös opinnäytetyöaiheen ulkopuolelta. Kaikki kehi-
tyskohteet otettiin ylös ja jaettiin eteenpäin, mutta tässä tutkimuksessa keskityin hankin-
nan näkökulmasta kehitettäviin aiheisiin.  
Kaikki kehitysehdotukset seuraavassa osassa eivät ole uusia asioita. Opinnäytetyön ai-
kana nousseiden kehityskohteiden perusteella tarpeellisia hyviä käytäntöjä haluttiin ko-
rostaa. Kehitysehdotusten käyttöönotto on todennäköisempää, jos niitä sitoutetaan 
konkreettisiin asioihin, kuten tulospalkkioon. 
Kehitysehdotuksia hankintaprosessin toimintatapoihin 
Työnjaot ja vastuut tulisi sopia kohteen alussa sekä silloin, kun työnjohtoa tulee lisää tai 
poistuu. Vastuut tulisi kirjata ylös sellaiseen paikkaan, josta niitä voidaan helposti käydä 
tarkistamassa. Työnjohdon tai hankinnan vaihtuessa vastuut tulisi käydä läpi, ettei työ-
vaiheita jää vastuuttamatta. 
Tietojen vaihtoon olisi syytä panostaa hankinnan vastuun siirtyessä työnjohdolle. Han-
kintahenkilö voisi olla mukana aloituspalavereissa tai vaihtoehtoisesti järjestää erikseen 
lyhyen vastuun- ja tiedonvaihto palaverin. Palaverissa käytäisiin läpi työnjohdon kanssa 
sopimusmateriaalin detaljit ja erityispiirteet. Tämä auttaa työnjohtoa tutustumaan sopi-
muksen sisältöön sekä valmistaa aloituspalaverin pitämiseen itsenäisesti. Samalla tuo-
tannolle jää tarkempi kuva, että tässä kohtaa vastuu hankinnan seurannasta ja etenemi-
sestä siirtyy heille.  
Kun vastuu siirtyy tuotannolle, tuotannon tulisi aloittaa hankinnan seuranta ja raportointi. 
Tätä helpottamaan kehitettiin Excel-pohjainen raportointityökalu. Työnjohto pitää seu-
raus- ja raportointi-Exceliä ajan tasalla. Pohjaa hyödyntämällä seuraamisesta tulee 
konkreettisempaa ja työnjohto on itsekin tietoinen koko ajan hankinnan etenemisestä.  
Työvaiheen päätyttyä jokaisesta urakasta ja toimituksesta tulee kirjata arviointi ja palaute 
YIT:n hankintajärjestelmään. Arviointien ja palautteen antaminen olisi hyvä saada si-
toutettua johonkin konkreettiseen. 
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Työnjohdon olisi hyvä osallistua hankintaprosessiin entistä aikaisemmassa vaiheessa, 
jotta toimijat ja aineisto tulevat tutuksi. Esimerkiksi työnjohtajat voisivat osallistua urak-
kaneuvotteluihin tai pitämällä teknisen aloituspalaverin yhteistyössä hankintahenkilön 
kanssa. 
Tarjouspyyntö ja sen aineisto tulisi olla työnjohdon tarkasteltavissa. Jokaisen hankinta-
paketin laskentakuvat ja tarjouspyyntökuvat olisi hyvä tallentaa kootusti YIT:n tiedontal-
lennusjärjestelmiin, jotta työnjohto voi verrata hankinnan laskentakuvia toteutuspiirustuk-
siin. 
Myös sopimusaineiston tulisi olla työnjohdon tarkasteltavissa ennen urakan alkua ja 
myös sen aikana. Hankintahenkilö huolehtii, että sopimukset allekirjoitetaan ja tallenne-
taan yhteisesti sovittuihin paikkoihin kaikkien luettavaksi. 
YIT:llä yleisesti koetaan, että tiedontallennusjärjestelmät ovat sekavia. Järjestelmissä on 
liikaa ohjetiedostoja. Jos ohjeita on vähemmän ja viimeisimmät versiot esillä, henkilös-
töllä on pienempi kynnys etsiä ja käyttää hyödyksi järjestelmiin tallennettua tietoa. Opin-
näytetyöhön sisällytettiin, että Triplan osalta siistin tiedontallennusjärjestelmän ulkoasua 
helpommin lähestyttäväksi. Ehdotan, että myös koko muun YIT:n osalta siivottaisiin van-
hoja tiedostoja sekä jaoteltaisiin kansiorakenteita yksinkertaisemmiksi. 
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7 Yhteenveto 
Tämän tutkimuksen tavoitteena oli kehittää hankintaan liittyviä toimintatapoja selvittä-
mällä, kuinka työmaan ja hankinnan yhteistyö sekä tiedonkulku nykyisen toimintatavan 
mukaan toimi ja miten sitä voidaan kehittää. Työssä tutkittiin myös, kuinka hankinnan 
yleisimpien riskien toteutumista voidaan vähentää. Opinnäytetyössä selvitettiin nykyisten 
koulutuksien sisältöä ja mahdollisten uusien koulutuksien tarpeellisuus. 
Opinnäytetyön konkreettisena lopputuloksena saatiin kehitysehdotuksia hankinnan toi-
minnan kehittämiseksi sekä tuotannolle työkalu, jolla pystyy seuraamaan ja raportoi-
maan hankintojen etenemistä. Näiden lisäksi tavoitteena oli kehittää YIT:n tiedontallen-
nusjärjestelmää toimivammaksi. 
Opinnäytetyöhön kuului tavoitteiden mukaisten tietojen kerääminen ja kehitysehdotusten 
tekeminen hankinnan näkökulmasta. Työn ulkopuolelle jätettiin kehitysehdotuksien to-
teuttaminen muutoin, paitsi alussa sovittujen konkreettisen tavoitteiden osalta. 
Opinnäytetyön toteutuksen luonne oli tapaustutkimus, jossa hyödynnettiin kirjallisuusai-
neistoa, yrityksen sisäisiä ohjeita ja perehdytysmateriaaleja sekä haastatteluita. 
Työn kirjallisuuskatsauksessa käytiin läpi hankintoja yleisellä tasolla, niiden luokittelua, 
hankintojen suunnitteluun ja ohjaukseen liittyviä kokonaisuuksia sekä riskienhallintaa ja 
onnistumisten mittaustapoja. 
Haastatteluissa keskityttiin kolmeen aihealueeseen hankintojen toiminnassa, jotka ovat 
hyvät käytännöt, riskien minimointi sekä onnistumisen seuranta ja raportointi. Haastatte-
lujen pohjalta saatiin kehitysehdotuksia parantamaan hankintaprosessin sujuvuutta ja 
tehokkuutta. Kehitysehdotukset keskittyvät yhteistyön parantamiseen ja tiedon jakami-
sen sujuvuuteen.  
Tutkimuksen tuloksien avulla syntyi Excel-pohjainen raportointityökalu hankintojen seu-
rantaa helpottamaan, jota työnjohto täyttää hankinnan edetessä. Pohja toimii samalla 
muistilistana ja sitä päivittämällä pystytään tarkistamaan, pysyykö urakka sovitussa tuo-
tanto nopeudessa. 
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Tiedontallennusjärjestelmän ulkonäköä ja kansiorakennetta muutettiin käyttäjäystävälli-
semmäksi sekä tehtiin ohje, mitä ja miten tiedostoja tallennetaan järjestelmään, jotta se 
pysyy yhtenäisenä.  
Työn haastavin osuus oli hankintojen seuranta- ja raportointipohjan luonti. Yrityksellä ei 
aikaisemmin ole ollut käytössä vastaavaa pohjaa, josta olisi voinut ottaa mallia. Lisäksi 
teossa tuli ottaa huomioon, että työnjohto tekee jo kolmiviikkoissuunnittelua, ja pohjaan 
ei kannata laittaa päällekkäisyyksiä sen kanssa. 
Opinnäytetyön mieleenpainuvin vaihe oli haastattelut. Suurin osa haastateltavista oli tun-
temattomia, joten en etukäteen osannut odottaa, minkälaista keskustelua saataisiin ai-
kaan. Haastatteluista jäi hyvin positiivinen kuva ja osa haastateltavista oli hyvin kiinnos-
tuneita aiheesta ja työn etenemisestä.  
Opinnäytetyössä saavutettiin asetetut tavoitteet sille asetetussa aikataulussa. Tutkimuk-
sessa saatiin selville toiminnan nykytilanne, sen haasteet ja hyvät käytännöt. Opinnäy-
tetyön tuloksena yritys voi vahvistaa sekä kehittää hyviä ja vastaavasti vähentää riskei-
hin johtavia toimintatapoja. 
Opinnäytetyön tutkimuksessa ja rakennuslehden artikkelissa samat teemat nousivat on-
nistumisen kannalta tärkeiksi tekijöiksi. Kun projektin osapuolilla on yhteiset tavoitteet ja 
selkeä toimenkuva sekä yhteistyö toimii, projektilla on hyvä mahdollisuus päästä tavoit-
teisiinsa ja jopa ylittää ne. Onnistuneet hankinnat varmistetaan tekemällä niitä mahdolli-
suuksien mukaan etupainoitteisesti. 
Seuraavaksi hankinnan seuranta- ja raportointityökalu otetaan kokeiluun yhdelle työnu-
merolle ja kehitetään tarvittaessa. Käyttöönotosta tulee hyötyä työnjohdolle ja hankin-
nalle, sillä silloin jää parempi kokonaiskuva hankinnasta ja sen onnistumisesta. Tuloksia 
voidaan hyödyntää tulevaisuudessa hankintoihin.  
Mielenkiintoista olisi selvittää myöhemmin, onko kehitysehdotuksia otettu käyttöön ja 
mitkä niiden vaikutukset ovat olleet toiminnalle. 
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Haastattelukysymykset 
1. Ongelmat, joita hankintahenkilöstön sijoittuminen muualla kuin työmaalla ai-
heuttaa? 
 
 
 
 
 
2. Onko työnjaot selviä hankinnan ja muun tuotannon välillä? 
 
3. Miten yhteistyö toimii? Miten toivoisit yhteistyön kehittyvän? Nykytilanteen to-
teaminen ja tahtotilan asettaminen osa-alueittain: 
a. Kommunikointi hankinnan kanssa,  
b. palaverit ja niihin osallistuminen,  
c. toimittajavalinnat,  
d. hankintaprosessissa tuotettavien asiakirjojen dokumentointi sekä  
e. lisä- ja muutostyöt  
  
 
 
 
ESIMERKIKSI  
Nykytilanne: Hankinta ei konsultoi työmaata toimittajavalinnoissa  
Tahtotila: Hankinta konsultoi työmaata merkittävissä hankinnoissa 
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4. Millaiset asiat johtavat epäonnistuneisiin hankintoihin? Miten voidaan välttää? 
5. Minkälaisia hankintoja työmaalla tehdään? Miten paljon työmaalla tehtiin han-
kintoja (muut kuin hankinta henkilön tekemät) Miten onnistuivat? Miten paran-
netaan? Mikä valmius tehdä hankintoja?  
 
6. Tuotannon valvonta: miten toimituksen valvonta otettiin huomioon hankintaa 
tehdessä, ja miten työmaalla vastuutettiin toimitusten valvonta? 
 
7. Millaisia haasteita hankinnan kanssa tehtävän yhteistyön kannalta ilmenee?  
 
8. Miten hankintojen onnistumista mitataan? 
 
9. Kommentit ja kehittämisehdotukset yleisesti. 
 
 
 
 
 
 
 
